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Bedeutung des Umfelds für den Trainings Transfer 

SteigendeArbeitskostenunderhöhterZeitdruckführendazu,dassdieAnforderungenan
betrieblicheWeiterbildungengestiegensind.Wennein/eMitarbeiterIneinmehrtägiges
Seminarbesucht,sinddamitzuRechthoheErwartungenandenTransferdesGelernten
indenbetrieblichenAlltagverbunden.

EineumfangreicheStudiederbeidenOrganisationspsychologinnenJuliaLeitlundJeanette
Zempel-DohmenvonderUniversitätNürnberg-ErlangenhatsichmitderFragebeschäftigt,
wiesichdieseTransfermotivationimLaufederZeitverändertundwelcheEinflussgrößen
vonBedeutungsind,wennmandieTransfermotivationderSeminarteilnehmererhaltenund
fördernwill. 

Zum theoretischen Hintergrund 
TransfermotivationbeschreibtdenWunschvonTeilnehmerInnen,dasimSeminar
angeeigneteWissenundKönnenamArbeitsplatzanzuwendenundumzusetzen.

BislangvorliegendeUntersuchungendeutetendaraufhin,dassdieseMotivationnachdem
EndederMaßnamezunehmendabsinkt.DergenaueVerlaufwarabernichtimDetailbekannt.

ZielderForschungsarbeitwares
>dengenauenVerlaufdenentsprechendenEntwicklungherauszufindenund
>zuklären,welcheVariableneinenpositivenEinflussaufdenVerlaufderTrainings
TransferMotivationnehmen,sodassdie„Kurve“wenigerteilabfällt." "

Zum Untersuchungsdesign 
DieAutorinnenbefragtenimRahmenihrerStudieüber163Teilnehmerinnenund
Teilnehmervon25Trainingsdreierüberregionalarbeitenderdeutscher
Weiterbildungsinstitute.EshandeltesichhierbeiumFührungs-,Sozialkompetenzund
Verkaufstrainings.

DieErhebungderTrainingsTransferMotivationfandzudreiZeitpunktenstatt:ZuBeginndes
Trainings,amEndedesTrainingsundca.dreiMonatenachdemTrainingstermin.Die
ErhebungerfolgteinschriftlicherFormundbeinhalteteverschiedeneFragen,dieaus
diversenFragebögen(Skalen)entnommenwurden.
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Zu den Ergebnissen 

a) Kurvenverlauf 

Allesdeutetdaraufhin,dassdieMotivation,dasimSeminarerlernteWissenimAlltag
anzuwenden,nachdemEndederMaßnameprogressivabsinkt,umsichdannnach23
MonatenaufrelativniedrigemNiveauzustabilisieren. 

Legende:

> "GrünerVerlauf ":OhneunterstützendeMaßnahmendurchVorgesetzteunddas
Umfeld!

> "BlauerVerlauf ":MitunterstützendenMaßnahmendurchVorgesetzteundein
unterstützendesUmfeld(Aufgabe,FeedbacksowieSelbstwirksamkeitsüberzeugung). 

Einflussmöglichkeiten 
AlsallesentscheidenderEinflussfaktorkristallisiertesichdasdirekteArbeitsumfeldder
Teilnehmerheraus.WesentlicherwiesensichdabeifolgendeFaktoren: 

1) Hauptfaktor: Soziale Unterstützung durch den Vorgesetzten. 

DendirektenVorgesetztenkommtdieentscheidendeRollezu.Siesolltendas
TrainingsvorhabenIhresMitarbeitersvonBeginnanunterstützen.Permanentes "InFrage
Stellen" derSinnhaftigkeitdergeplantenMaßnahmeoderBetonender "eigentlichgegebenen
zeitlichenUnabkömmlichkeit " desMitarbeiterswährenddesSeminarswirkenhierstörend.
VorgesetztesolltendabeiVorundNachbereitungsgesprächemitIhrenMitarbeiternführen,in
welchenüberdenGrundderTrainings,denInhalt,dieRelevanzunddenerwartetenNutzen
gesprochenwird.

WeiterhinsolltebereitsimVorfelddarüberberatenwerden,welcheMöglichkeitenund
MethodenzurAnwendungdesGelerntenbestehen.



www.AMBAkademie.com Info@AMBTraining.de Tel/Fax:0700AMBTraining
CoachingbriefVerzeichnis:www.COACHINGRBRIEF.de

WeblogfürPersonalentwicklung,Coaching,Seminare:www.erfolgreichbleiben.de

NachdemTrainingistesAufgabedesVorgesetzten,demMitarbeiterbeiderUmsetzung
einzelnerLerninhalteunterstützendzurSeitezustehen.DiestufenweiseÜbertragung
entsprechenderAufgabenunddaswohlwollendeInKaufNehmenanfänglicherFehler,
spielenhierdieentscheidendeRolle. 

Aufgabe und Feedback 
AlsweitererentscheidenderEinflussfaktoristdieWirkungvonFeedbackdurchdie
AufgabeselbstsowieFeedbackdurchMitgliederdes(engen)sozialenNetzwerkeszu
berücksichtigen.
FeedbackdurchdieAufgabemeint,dasssichderMitarbeiterimAnschlussandas
SeminarinseinemArbeitsumfeldausprobierenkannundhierunmittelbarunddirekt
RückmeldungenüberErfolg/Misserfolgerhält.
VonBedeutungisthierauchderHandlungsspielraumdesMitarbeiters,alsodie
KomplexitätderAufgabeunddieMöglichkeitzurdirektenEinflussnahme.

FeedbackdurchdassozialeNetzwerkbedeutetRückmeldungvoneinemengen
KreisvonFreundenundBezugspersonender "weitere(undfremde)
Kollegenkreis " spielthierimGegensatzzurerstenErwartungderForscherinnen
eineeheruntergeordneteRolle. 

Honorierung 

NichtzuunterschätzensolltemanauchdiedieWirkungimmaterieller(Lob)und
materieller(Prämien)HonorierungdesTransfersdurchdieVorgesetztenunddasUmfeld. 

Persönlichkeit des Teilnehmers 
BeachtlichenEinflussaufdieTransfermotivationhatnachwievordiePersönlichkeitdes
Betreffendenselbst.ZunennenisthiervorallemeineEigenschaft,dieFachleuteunter
demBegriff "GeneralisierteSelbstwirksamkeitsüberzeugung " subsummieren.
DarunterverstehtmandieinnereÜberzeugung,selbstentscheidendenundnachhaltigen
EinflussaufdieFolgenseineseigenenTunszuhaben;verfügendieTNübereinhohes
MaßanSelbstwirksamkeit,dannsindsietrotzanfänglicherProblemevonihrereigenen
TransferfähigkeitüberzeugtundsomitlängerzumTransfermotiviertalsPersonenmit
geringererSelbstwirksamkeitsüberzeugung.
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Zeitdruck 
Undlastbutnotleast:Zwargeringerenalserwartetwenngleichnichtübersehbaren
EinflussshatderZeitdruck,unterdemdieMitarbeitervorundnachderMaßname
standen.

Zusammenfassendlässtsichalsofesthalten,dassdieEinstellungunddasVerhaltendes
direktenVorgesetzten DEN entscheidendenEinflussaufdieTrainingsTransferMotivation
vonTrainingsteilnehmernausübt. 

Hinsichtlich der berechtigten Evaluation von Seminaren und dem „RoI“ einer 
Maßnahme trägt also die Führungskraft ebensolche Verantwortung wie die 
durchführenden Spezialisten. 

BetrachtetmandasandauerndeUnterstellungsunddamitMachtverhältniszwischen
FührungskraftundMitarbeiter(welcheszwischenTeilnehmerundSpezialistfehltbzw.nur
eingeschränktundtemporärpräsentist), so kommt der direkten Führungskraft sogar 
eine erheblich grössere Bedeutung zu. SIE ist es, die über den andauernden 
Nutzen eines Seminars, Coachings u.a. entscheidet.Bewusst–oderunbewusst. 

Bei allen Fragen und Anregungen zu diesem Thema freuen wir uns auf Ihre 
Kontaktaufnahme! 

Sie erwartet Engagement, Verstand und Herz!



Lernen Sie uns kennen! Um Ressourcen zu schonen.
Um Potentiale frei zu legen und zu nutzen.

Um Kosten zu senken und Gewinne zu steigern.
Um erfolgreich zu bleiben.

Zielorientiert, engagiert, professionell.
Mit Herz und Verstand! Am besten heute noch!

Customer, Sales & Service

- Ertragssteigerung durch Kundenbegeisterung
- Kundenbindung durch optimales Beschwerdemanagement
- Umsatzmaximierung durch professionellstes Verkaufspersonal

...gerade wenn es um diese Themen geht:

Team & Führung

- interne Kommunikation effizienter gestalten
- Workshops erfolgreich moderieren
- Führungsverhalten optimieren
- interne Zusammenarbeit intensivieren
- Potentialanalysen & -entwicklung

TRAINING - BERATUNG - COACHING

Zeit- und Selbstmanagement

- Work-Life-Balancing
- Stressbewältigung
- Zeitmanagement im Business

Bleiben Sie erfolgreich...



TRAINING & COACHING

Wir sind Ihre Spezialisten

Wir sind Ihre Spezialisten für

- ergebnisorientierte Verkaufsförderung
- erfolgreiche Verhandlungsführung
- kundenorientierte und konstruktive Kommunikation
- Team und Führungsoptimierung sowie
- effizientes (Selbst-)Management

Nicht nur in unserem Schwerpunkt - Customer, Sales & Service - sind wir Profis in der
Entwicklung und Förderung von Verkaufs- und Servicepersonal, Team- & Abteilungsleitern,
CallCenterAgents und Telefonmarketingfachkräften sowie Vertriebsressorts.

In den Branchen "Handel", "Banken/Versicherungen" und "CallCenter/Customer-Communication-
Center" sind wir besonders zu Hause - jedoch nicht ausschließlich.
Seit mehr als 15 Jahren sind wir erfolgreich in der Unterstützung, Konzeptionierung, Durchführung
von Qualifizierungen und Coachings tätig. Unsere Trainerinnen, Trainer und Coaches sind jeweils
auf ihr Themengebiet hochspezialisiert und gelten als anerkannte Kompetenzen, was nicht nur
durch zahlreiche Fachpublikationen nachgewiesen wird. Jedes unserer Trainings und Coachings
führt nachweislich zu mehr Umsatz, Gewinn und verbesserter Prozesse.

Ziel jedes Trainings-, Moderations- oder Coachingprozesses ist es, sich neues Wissen, besseres
Können und variantenreicheres Handeln im Umgang mit sich selbst und Anderen aktiv zu erarbeiten.

Was Sie und Ihre MitarbeiterInnen erwartet, ist eine individuelle Analyse des Trainingsbedarfs,
klare Zieldefinitionen und abwechslungsreiche Herangehensweise in der Realisierung.
Durch lebendige, ganzheitliche und praxisnahe Konzepte - überzeugend vermittelt - können die
gewonnenen Fähigkeiten sofort und optimal umgesetzt werden. So ergibt sich nachweislich ein
unmittelbarer Return on Invest.

Variantenreiche Methoden aus  der Kommunikationswissenschaft, der
Betriebspsychologie und Systemtheorie – unterstützt durch
Methodenkompetenzen u. a. aus Neurolinguistischer Programmierung (NLP),
Transaktionsanalyse (TA) und Themenzentrierte Interaktion (TZI) –
verhelfen zu einem effektiven Seminar- & Coachingergebnis.

Kurzum: Sie erwartet Engagement, Verstand und Herz!
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PROJEKTE & BERATUNG

Die kompetenten Berater

Auch in Veränderungsprozessen, Projekten und der Organisationsberatung unterstützen und begleiten
wir Sie als kompetente Berater. So leiteten wir u.a. folgende Projekte:

Banken / Sparkassen:

Entwicklung und Durchführung interner Teambildungsprozesse zur Einführung neuer
Finanzdienstleistungsfilialen. Erarbeitung neuer Verantwortlichkeiten des Servicepersonals in den
Filialen unter veränderten Rahmenbedingungen.

Durchführung von internen Workshops zur Präsentation und Auswertung von Mitarbeiterbefragungen
sowie Entwicklung von Handlungsempfehlungen und Leitbildern.

Handel:

Erarbeiten eines kurz- und mittelfristigen Maßnahmenplanes zur Optimierung der Kundenbeziehungen
sowie des Nutzen der vorhandenen Kundenpotentiale nach erfolgter Analyse der Geschäftspräsenz.

Telekommunikationsdienstleister:

Entwickeln eines unternehmensweiten Führungs- & Dienstleistungsleitbildes in moderierten Workshops
mit Führungskräften aller Ebenen und Management.

Konzeptionierung und Begleitung eines unternehmensweiten Assessment-Centers zur Potentialanalyse
von Operatoren für Telesales-Projekte.

Erarbeiten und Optimieren von absatzfördernden Gesprächsleitfäden und CoachingCards für Outbound-
Calls; trainieren und coachen der Operator (projekt- & produktbezogen). Nachweisliche Steigerung
der messbaren Erfolgsquoten um bis zu 600%!
(Projektbeispiele: AOL-DSL, Datenverkauf, Datenlizensierung, Steigerung der Auskunftsressourcen,
Steigerung der internen und externen Weitervermittlungsquoten, Yellow Pages).

Workshops und Coachings zur Steigerung des kundenorientierten Handelns und festigen des
Dienstleistungsgedankens bei gleichzeitiger verbesserter Kennzahlen-Erreichung.
Zielgruppe: a) Operator b) Teamleiter

Konzepterstellung und Durchführung von Schulungen zu "Kundenorientierung & Qualität" sowie
"Verkaufskommunikation". Nach einer erfolgreichen Testphase, in der erst 80 Operator geschult
wurden, findet eine unternehmensweite Umsetzung statt. Ziel: 1700 Operator in 12 Monaten zu
trainieren. Hierzu werden die internen SchulungsleiterInnen in einer 4-Tagesveranstaltung mit
regelmäßigen Folgeseminaren zu Multiplikatoren ausgebildet.

TÜV Rheinland:

Erstellen der Audikriterien und Qualitätsstandards zur Zertifizierung von CallCentern.

•

•

•

•

•

•

•

•

•



REFERENZEN

Wer uns bereits kennt...

Seit 1998 haben zahlreiche Unternehmen bundesweit - sowohl KMU´s und Konzerne als auch
Behörden, Existenzgründer und Privatpersonen - die Trainings- und Beratungskompetenzen von
AMB® kennen- und  schätzen gelernt.  Einen Auszug aus unserer Fimenkundenliste stellen wir Ihnen
hier vor. Selbstverständlich erhalten Sie von uns gerne auf Anfrage die Namen und Telefonnummern
unserer Ansprechpartner.

Übrigens: 60% unserer Auftraggeber unterstützen und begleiten wir nun schon länger als 4 Jahre.
80% unserer Kunden nehmen uns mehrmals jährlich in Anspruch. Und 90% unserer Neukunden
finden den Weg durch Empfehlung zu uns!

Die meisten unserer Auftraggeber sagen, wir sind exzellent – wir sagen, sie müssen es ja wissen...!

Ein kleiner Überblick über unsere Referenzen in alphabetischer Reihenfolge:

• Siemens AG, Berlin

• Signal Versicherung AG, Berlin

• Sparkassen Akademie (OSA),  Potsdam

• Sparkassen bundesweit

• telegate AG, München

• telegate Akademie, Rostock

• Trendline Collection, Berlin (Gross-

   und Einzelhandel)

• UFA Filmfabrik, Potsdam

• Vario Unternehmensberatung, Berlin

• Zoerbiger Konfitüren/Zuegg, Werneuchen

   (in Kooperation mit AFM Potsdam)

AMB ist – intern und extern – um permanente Qualitätssteigerung bemüht. Wir fühlen uns an die
Regeln der Kommission “Ethik im Training” ebenso gebunden wie die Qualitätsstandards der Verbände,
denen wir uns angeschlossen haben und von denen wir z.T. zertifziert sind.

MITGLIEDSCHAFTEN

DEUTSCHE GESELLSCHAFT
FÜR ANGEWANDTE TYPOLOGIE

• AEG Signum IT, Berlin

• Berlinische Leben Versicherung AG,

   Wiesbaden

• BMG Records, Berlin

• Bundeswehr Berlin-Brandenburg

• datagate GmbH, Neubrandenburg

• DE-Consult, Berlin

• EBC/European Bussiness Colleg, Berlin

• ebay AG, Berlin

• May GmbH, Österreich

• Mercedes Benz, Berlin

• Medienakademie Bertelsmann, Köln

• Rundfunk Berlin Brandenburg rbb, Berlin



KONTAKT

Wir freuen uns auf Sie!

AMB-Training Andreas M. Bruns GbR

Telefon:  0700 - 26 28 72 464 / 0700 AMBTraining
Fax:         0700 - 26 28 72 464 / 0700 AMBTraining
                (Servicenummer zum Ortstarif)

Mail:        Info@AMB-Training.de

Internet: www.erfolgreich-bleiben.de
                www.Kunden-begeistern.de

Wir freuen uns auf Ihre Erwartungen, Fragen, Anregungen...!
Nehmen Sie mit uns Kontakt auf! Gerne schicken wir Ihnen auch unsere
ausführliche Firmenpräsentation inklusive aller Seminare auf CD.

Registrieren Sie sich für unseren kostenlosen, monatlich per Mail erscheinenden
COACHINGBRIEF mit wertvollen Tipps und Techniken.
DER Coachingbrief, der Ihnen mehr ERFOLG verschafft!
Mail: Anmeldung@coachingbrief.de

G e s e l l s c h a f t e r
G e s c h ä f t s f ü h r e r
Info @AMB-Training.de

G e s e l l s c h a f t e r i n
G e s c h ä f t s f ü h r e r i n
Info @AMB-Training.de

Trainer, Berater
Matthias.Siebert
@AMB-Training.com

Coach
Claudia.Simon
@AMB-Training.com

Trainer, Consulter
Udo.Kalweit
@AMB-Training.com

Trainer, Moderator
Gert.Schilling
@AMB-Training.com

Trainerin, Beraterin
Stefanie.Neubeck
@AMB-Training.com

Coach
Betuel.Yaman
@AMB-Training.com

Stefanie Neubeck Betül Yaman

Andreas M. Bruns

Udo Kalweit Gert Schilling

Claudia SimonMatthias SiebertSabine Rehbein
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